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RESUMO 
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O presente projeto apresenta o processo de análise de mercado para a empresa MadMar Madeiras e Materiais 
de Construção de Balneário Camboriú/SC, desenvolvido pelos acadêmicos do segundo período do Curso 
Superior de Tecnologia em Marketing, da Universidade do Vale do Itajaí (UNIVALI). Tem como objetivo identificar 
a oportunidade de inserção de produtos de aço inoxidável na região do Vale do Itajaí. Para isso foi realizado o 
processo de levantamento de dados através do briefing elaborado através de entrevista concedida pelos 
gestores da empresa, elaboração das análises dos ambientes interno e externo, bem como o desenvolvimento 
da Matriz SWOT, elaboração da Buyer Persona, ou seja, cliente ideal da empresa, análise de relacionamento e 
de satisfação com os clientes atuais da empresa, pesquisa de clientes potencias e concorrência. Como resultado 
apresentam-se os pontos onde a empresa se destaca e se diferencia das concorrentes, como a sua marca 
inovadora e a disponibilidade de produtos a pronta entrega e o que está passível de melhora no processo, como 
a competitividade de preços e a sua gestão de mídias. Com a pesquisa de mercado, foram prospectados 45 
clientes potenciais para os produtos de inox.  O projeto foi desenvolvido para que os alunos aplicassem os 
conteúdos e teorias vistos e debatidos em sala nas disciplinas que compõe o segundo período de forma prática, 
conhecendo e analisando o cenário de uma empresa real. 
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